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Interview — Der Unternehmensberater Carl-Dietrich
Sander tiber Faustregeln fiir erfolgreiche Kreditgesprache

Selbstbewusst zur Bank

Gute Vorbereitung auf ein Kreditgesprach ist die halbe Miete. Wer gut vorbereitet ist, kann
selbstbewusst auftreten und die Bank viel leichter tiberzeugen. Das meint Berater Carl-Dietrich

Sander aus Neuss (D), der kiirzlich auf Einladung des LVH in Bozen referierte.

SWZ: Herr Sander, viele Siidtiroler
Unternehmen — und nicht nur Siid-
tiroler Unternehmen — klagen der-
zeit iiber knauserige Banken bei der
Kreditvergabe. Teilen Sie diese Fest-
stellung?

Carl-Dietrich Sander: Die Banken
sind sicher risikobewusster gewor-
den, wenn man es positiv ausdriicken
will. Man kénnte aber auch sagen, sie
sind risikoscheuer geworden. Sie schau-
en sehr viel genauer hin, wem sie wie
viel Kredit zu welchen Konditionen ge-
ben wollen.

Die Banken behaupten ihrerseits,

die Unternehmen miissten sich bes-
ser auf Finanzierungsgespriche vor-
bereiten.

Das stimmt. Ein Unternehmer ,kauft*
—wenn ich das mal so sagen darf— Kre-
dite ja genauso ein wie Materialien.
Dabei fillt auf, dass sich Mittelstand-
ler auf Gesprache mit ihren Hauptlie-
feranten relativ sorgfiltig vorberei-
ten, wihrend bei Gesprichen mit der
Bank irgendwie das Bewusstsein fehlt,
dass auch dort Vorbereitung sinnvoll
ist. Das fiihrt dazu, dass die Unter-
nehmer mit ungentigenden Unterla-
gen zur Bank gehen, die Bank Nachrei-
chungen fordert und sich der Kredit-
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entscheidungsprozess auf diese Wei-
se verzogert. AuBerdem flieft die Art,
wie der Unternehmer sein Vorhaben
prisentiert, ja auch in die Bewertung
ein. Ich halte es fiir entscheidend, gut
vorbereitet in Bankgespriche zu ge-

hen und eventuell die Bank auch vor-
her zu fragen, welche Unterlagen sie
benétigt, um sie vor dem Gesprich
hinschicken bzw. spiitestens beim Ge-
sprich dann vollstindig vorweisen zu
kénnen.

Nun kédnnte man ins Feld fiihren,
kleine Unternehmen seien da einfach
iiberfordert.

Ich halte dagegen, dass der Unterneh-
mer die Unterlagen, die die Bank ver-
langt, erstmal fiir sich selber braucht,
um das Unternehmen zielorientiert zu
fithren. Es ist natiirlich eine Tatsache,
dass viele kleinere Betriebe sehr stark
«aus dem Bauch heraus® gefiithrt wer-
den — und das auch sehr erfolgreich.
Dann heildt es: ,Ich muss das nur fiir
die Bank machen.” Wenn sich ein Un-
ternehmer also tiberfordert fithlt, kann
er einen externen Berater beauftragen.
Klappt es mit dem Kredit, ist das gut
angelegtes Geld.

Gibt es Faustregeln, wie ein Unter-
nehmen beim Gespréch mit der Bank
erfolgreicher sein kann?

Die erste Faustregel lautet Vorberei-
tung, ganz klar. Wenn das erledigt ist,
kann der Unternehmer selbstbewusst
ins Gesprich gehen. Das Problem ist

namlich, dass die Unternehmer meis-
tens wissen, kaufminnisch vielleicht
nicht ganz so gut dazustehen, und da-
her schon unsicher ins Bankgesprich
gehen. Das ist flir das Ergebnis gar nicht
gut. Wenn ich gut vorbereitet bin, dann
weilk ich auch, mit welchen Zielen ich
ins Gesprich gehe, ich kann diese Zie-
le iiberzeugend darlegen und den Ge-
sprachsprozess mit Blick auf die Zie-
le bewusst steuern, In der Praxis ist es
meistens so, dass der Banker die Fra-
gen stellt und der Unternehmer antwor-
tet oder versucht zu antworten. Das ist
verhandlungspsychologisch eine denk-
bar schlechte Voraussetzung, denn wer
fragt, der fithrt.

Daraus folgt: Bei Bankgesprichen
spielen die sogenannten , Soft facts”
mindestens eine genauso wichtige
Rolle wie die nackten Zahlen.
Zunehmend, ja. Die Zahlen zeigen im-
mer nur die Vergangenheit. Die Bank
muss bei einem Kreditwunsch aber be-
urteilen, ob der Kunde in Zukunft wahr-
scheinlich in der Lage sein wird, den
Kredit zuriickzuzahlen. Da stellen die
Zahlen eine Basis dar. Aber die Bank
muss auch den Eindruck gewinnen,
dass der Unternehmer seinen Markt,
seine Zukunfisperspektiven, seine Zie-

le und seine Zahlen kennt. Das wird be-
wertet, keine Frage.

Allerdings wird sich die Bank kaum
umstimmen lassen, wenn sie die
nackten Zahlen nicht iiberzeugen.
Vor ein paar Jahren konnte man
schlechte Zahlen noch durch gute Si-
cherheiten kompensieren. Heute wis-
sen die Banken, dass eine vermeintlich
gute Sicherheit nichts wert ist, wenn
sie sich nicht verwerten lisst. In die-
sem Zusammenhang kann eine weite-
re gute Voraussetzung fiir den erfolg-
reichen Abschluss eines Bankgespri-
ches sein, dass der Unternehmer weil3,
wie Kreditentscheidungen in der Bank
funktionieren. Meistens machen sich
die Unternehmer zu wenige Gedanken,
wie eine solche Entscheidung abliuft.
Den Unternehmern muss bewusst sein,
dass da vor ihnen Menschen sitzen, die
sie vielleicht nicht kennen und die al-
lein aufgrund der Informationen ent-
scheiden miissen, die sie in diesem Mo-
ment erhalten.

Interview: Christian Pfeifer
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Der Kreditklemme erfolgreich
begegnen” lautete das hochaktu-
elle Thema einer Fachtagung des
Landesverbandes der Handwerker
(LVH), bei der vergangenen Don-
nerstagabend Carl-Dietrich Sander
referierte (siehe Interview). Wah-
rend Sander aufzeigte, wie Klein-
unternehmen erfolgreich mit Ban-
ken verhandeln kénnen, erlduterte
Finanzberater Norbert Rechenma-
cher die ,Realitdt Siidtirol” und
zeigte LVH-Direktor Hanspeter Mun-
ter auf, wie Unternehmen ihre Kre-
ditwiirdigkeit verbessern kiinnen.



